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摘 要 
 
当前，在我国经济发展步入新常态的大背景下，银行业也正步入转型发展的
新常态。与此同时，商业银行在传统业务发展上的放缓，使得商业银行更为迫切
的需要寻找一条适应新时期变化发的发展道路，凭借新的产品和新的服务，提升
企业盈利能力，而私人银行也恰恰满足这一内在动因。 
立足商业银行长远发展的角度，创新发展是必然趋势，而私人银行的创新发
展，将从业务面上整体推进商业银行资产负债业务的发展，同时也对中间业务提
供动力，提升商业银行的盈利能力，改善企业的经营格局。大力发展私人银行业
务是优化商业银行的业务模式的重要途径，私人银行业务相对稳定、风险较小、
利润较高，是商业银行提高利润的新方法，随着我国利率市场化逐步深化，我国
商业银行在传统业务方面面临着巨大压力，迫切需要改变以往依靠利差为主的传
统盈利模式，大力发展私人银行业务将是一个理想的选择，也是现代商业银行产
品创新的需要。 
本文以 A 商业银行上海分行私人银行为研究对象，通过对该银行业务发展
状况的调查，将 A 商业银行在私人银行业务的存在问题进行深入剖析，并且借
鉴国外银行私人银行业务发展的成熟经验，找到制约 A 商业银行上海分行私人
银行发展的因素。同时，对比分析国内外商业银行在私人银行业务领域的种种不
同，在此基础之上，提出 A 商业银行上海分行私人银行业务发展的设想与对策，
为该银行乃至我国商业银行私人银行业务发展提供参考。 
 
关键词：私人银行；高端客户；  
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Abstract 
 
At present, in China's economic development into the new normal background, 
the banking industry has entered a new normal transformation development. At the 
same time, commercial banks slowed in the traditional business development of 
commercial banks, makes a more urgent need to look for a new period of change to 
adapt to the development of the road, with new products and services, enhance 
corporate profitability, and private bank just to meet this condition. 
In order to develop the commercial bank in the long run, the innovation 
development is inevitable, but the private banking business development, promote the 
overall development of the assets and liabilities of the business of commercial banks, 
but also provides power for the intermediate business, enhance the profitability of 
commercial banks, improve enterprise management pattern. Private banking business 
is relatively stable, less risk, high profit, is a new method for commercial banks to 
increase profits, as China's interest rate marketization gradually deepening, China's 
commercial banks are faced with tremendous pressure in the traditional business, the 
urgent need to change the traditional profit model in the past rely on deposit interest 
based, vigorously develop the private banking business will be the ideal choice, also 
need the bank product innovation of modern business. 
This paper takes Shanghai branch of A commercial bank private bank as the 
research object, through the investigation on the development status of the banking 
business, the Commercial Bank of A in-depth analysis on the existing problems of 
private banking, and experience of the development of private banking business of 
foreign banks, to find the factors that hinder the development of private bank A 
commercial bank Shanghai branch. At the same time, the comparative analysis of 
different domestic and foreign commercial bank private banking services in the field, 
on the basis of this, put forward ideas and Countermeasures A Shanghai commercial 
bank private banking business development, to provide reference for the development 
of private banking business of the bank and the Commercial Bank of our country. 
Key words: Private banking; Private banking clients;  
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第一章 绪论 
第一节 研究背景及意义 
当前，在我国经济发展步入新常态的大背景下，银行业也正步入转型发展的
新常态。银行业的竞争更大程度上是创新转型的竞争，谁能适应形势变化，抓住
机遇，深入推进改革创新与转型发展，谁就将在未来市场竞争格局中率先确立领
军优势。由于我国制度和历史原因，大部分商业银行长期以来一直侧重于批发业
务，不重视零售业务。而随着资本市场的不断完善，企业可以在证券市场上发行
债券或股票进行筹资和融资，对银行的依赖性进一步减弱，“分业经营，分业监
管”使得一部分资产业务从银行剥离出去，这样一来银行的利润增反点越来越少，
业务发展会越来越被动。商业银行在传统业务发展上的放缓，使得商业银行更为
迫切的需要寻找一条适应新时期变化的发展道路，凭借新的产品和新的服务，提
升企业盈利能力，而私人银行恰恰满足这一内在动因。 
随着利率市场化的逐步放开，银行业的转型发展已成为必然趋势，立足于我
国商业银行业的长远发展，现如今的商业银行在传统业务方面面临着前所未有的
压力，迫切需要改变以往依靠利差为主的传统盈利模式，大力发展私人银行业务
将是一个理想的选择，也是现代商业银行产品创新的需要。私人银行的创新发展，
将从业务面上整体推进商业银行资产负债业务的发展，同时也对中间业务提供动
力，提升商业银行的盈利能力，改善企业的经营格局。大力发展私人银行业务是
优化商业银行的业务模式的重要途径，面向超高端客户群体的私人银行业务，不
仅能够抓住“巴雷特”法则中的创造主体利润的核心客户，还能获得远高于客户
平均贡献的高额利润。同时，私人银行业务相对稳定、风险较小、利润较高，也
是商业银行提高利润的新方法。 
本文选取 A 商业银行上海分行私人银行业务为代表，分析私人银行在中国
的实践与发展，根据国内客户对私人银行业务的需求，对私人银行未来的发展状
况进行了分析，并且借鉴了国内外私人银行发展的各类对策，为 A 商业银行上
海分行私人银行业务的发展提出了：框架建设、服务分层、专业团队、高端服务
厦
门
大
学
博
硕
士
论
文
摘
要
库
A 商业银行上海分行私人银行业务发展 
2 
在内的八条建议，借鉴国外私人银行的成功运转模式，为我国商业银行私人银行
业务的发展提出可行性建议，使得 A 商业银行的私人银行发展能够形成前瞻性、
战略性、本土性相结合的发展途径，从而为推动国内商业银行把握发展私人银行
业务发展趋势、了解高端客户服务市场现状，正确制定发展战略提供借鉴。 
 
第二节 研究对象与研究方法 
一、研究对象 
本文以 A 商业银行上海分行私人银行为研究对象，通过对该银行业务发展
状况的调查，将 A 商业银行上海分行在高端客户服务中的存在问题进行深入剖
析，通过对经营定位、客户层级、产品服务等方面的调研，并借鉴外资银行在私
人银行业务发展过程中的经验，找到制约 A 商业银行上海分行私人银行发展的
因素。同时，深入分析和对比国内外私人银行在经营策略、业务发展、产品定位
上的差异，对 A 商业银行上海分行私人银行业务的发展提出设想，为该银行乃
至我国商业银行私人银行业务发展提供参考。 
二、研究方法 
本文主要采用归纳演绎法和比较分析法，通过对私人银行理论研究文献的查
阅和整理，对高端客户服务的现状进行分析，对比了国外成熟金融机构私人银行
业务的发展历史和现状，总结了国外私人银行成功的经验，对照 A 商业银行发
现的现状，为 A 商业银行私人银行的发展提供战略参考。 
同时，由于本人在 A 商业银行工作，文中将会借鉴在一线的工作经验和学习
培训的机会，对 A 商业银行上海分行私人银行业务进行调查，并收集了同业相关
业务和行业信息，将收集的数据和资料通过归纳和统计整理成观点，揭示私人银
行发展的方向性和规律性，对比私人银行业务发展的现状，找出亟待解决的问题，
为业务的发展明确方向。 
 
第三节 文献综述 
一、对国外私人银行的研究 
目前，有关私人银行的理论比较多、内容比较分散，不论是国内还是国外学
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术界都没有将其作为一个独立的学术分支进行系统整体研究。而相对于国外的私
人银行，我国起步较晚，国内的研究观点大都是基于国外银行私人银行业务的发
展来展开，其中大部分为全球知名的银行，如花旗银行、汇丰银行、瑞士银行等
等。 
史建彤是国内较早研究私人银行领域的学者，早在 1998 年他就分析了美国
私人银行业务的发展状况，并且结合中国的国情，阐述了银行业务将向高端客户
发展的观点，提出了私人银行业务在我国开设的可能性，并提出了我国发展私人
银行业务中需要转变的一些观念。 
叶菲和张红军在 2009 年，以汇丰银行的私人银行业务为研究对象，进行了
深入了研究分析，根据他们的研究分析，认为汇丰银行私人银行业务的成功发展，
主要包含三个方面：一是通过海外收购获得业务渠道，二是为高端客户量身订制
个性化理财产品，三是协同效应。而对于我国私人银行业务的发展，他们也提出
了三个可行的发展观点：一是通过海外并购的方式，在短时间内迅速扩大业务发
展平台，从国外获得成熟的管理经验、投资产品和专业化的团队；二是通过提供
一对一的服务，提升客户的服务质量，以理财顾问的方式，为客户提供高效和高
质量的顾问建议，从服务层面提高高端客户服务能力；三是公私联动，通过企业
客户和个人客户的交叉营销的方式，推动私人银行业务的发展。 
张卫民和汪洋在 2010 年以对瑞士银行为研究对象，对其集团内的私人银行
业务进行了分析，包括瑞士银行的资产管理模式、客户管理方案及服务理念等，
并提出我国私人银行业务应积极学习国外先进经验，找寻适应自身发展之路。 
李兴智和王延明在 2010 提出，私人银行的盈利模式应分为两类：第一类是
传统的以手续费为利润点的运行模式，这类模式下，手续费为私人银行业务的主
要收入来源，鼓励客户经理多销售理财产品，目标是提升营销业绩，这种模式较
多地存在于北美国家。第二类是以管理费为利润核心的模式，在此模式下，管理
费将作为私人银行服务的收入来源，理财顾问为客户提供全面的理财规划服务，
从而建立和维护与高端客户之间的长期合作关系，这种模式较多存在于西欧国
家。 
二、对国内私人银行的研究 
鉴于国内私人银行业务的发展较晚，对我国私人银行业务的相关研究最长也
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就十年时间，所研究的观点大都集中在我国私人银行业务开展的可行性分析及私
人银行业务的发展路径上。 
李怡在 2004 年提出，私人银行将是国有商业银行零售业务发展的必然趋势，
通过大力发展私人银行业务，商业银行可以提升自身的抗风险能力，对整体竞争
力的提升也有推动作用。比起传统业务，私人银行业务更为综合化，需要不断完
善个人信用评级制度和健全法制建设，以及专业化的服务队伍，才能保证业务的
健康发展。 
谢国良在 2004 年提出，传统国有银行的业务发展和业务优势在于银行信贷、
零售服务等传统业务，而私人银行的业务主体是资产管理，对于现阶段的国有银
行业务体系而言，要走向成熟仍需很长时间，且发展过程中存在不少的瓶颈。 
杨佩丽在 2008 年，对制约国有银行私人银行业务发展的因素作了总结，并
对现有银行模式发展私人银行业务的条件，如何促进专业化人才培养、风险控制
等方面做出了建议。 
谭军在 2010 年，用 SWOT 分析法和 BCG 矩阵分析了国有私人银行业务的
发展环境，并且根据现阶段发展的实际状况，提出了国有商业银行发展私人银行
业务战略需要大力发展明星类业务，这些业务在市场占有率上具有一定的优势，
并且在成长性上具有较大的潜力。 
叶菲在 2010 年，深入分析了全球金融危机后，国外成熟私人银行业务的表
现，在分析中提出私人银行业务在金融危机的业绩体现相较于传统业务具有明显
的优势，分散了商业银行在金融危机中的风险。他还认为，私人银行业务在调整
商业银行业务格局中具有重要作用，同时要充分发挥分散风险的作用需要具备三
个条件：一是商业银行的私人银行业务需要达到一定规模；二是私人银行业务能
够有固定的客户群体，具有较为稳定的资金来源，；三是以费用为基础的收入能
够达到一定比例。 
崔军 2010 在的论文中阐述道，国有银行的私人银行业务已悄然崛起，作为
私人银行的后起之秀，国有银行要认识到金融危机大背景下私人银行带来的机
遇，通过私人银行业务的开展，提高国有银行自身信誉、人才储备、抗风险处置
等方面的能力，同时，通过发展新兴业务克服竞争激励、分业经营、跨文化管理
等劣势，力争在发展中调整业务结构，争取优异的经营业绩和良好的发展前景。 
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